




Bab  ini  berisi  tentang  kesimpulan  hasil  penelitian,  keterbatasan 




Setelah melakukan penelitian dan pembahasan, maka penelitian ini 
mendapatkan hasil sebagai berikut. 
1.  Kualitas Informasi selalu berpengaruh terhadap kepercayaan merek konsumen 
online. Dengan  kata lain, kualitas informasi merupakan salah satu penyebab 
utama timbulnya kepercayaan  konsumen terhadap situs penjual online, dan 
semakin tinggi kualitas informasi yang dimuat maka kepercayaan konsumen 
online akan semakin tinggi terhadap situs penjual online, 
2.  Persepsi  tentang  Risiko  selalu  berpengaruh  terhadap  kepercayaan  merek 
online. Dengan  kata lain, minimnya risiko merupakan salah satu penyebab 
utama  yang  mendorong  munculnya  kepercayaan  konsumen  terhadap  situs 
penjual online, dan semakin tinggi  persepsi tentang situs yang minim dari 
risiko maka kepercayaan konsumen online akan semakin tinggi. 
3.  Referensi dari mulut ke mulut tidak selalu berpengaruh terhadap kepercayaan 
situs online. Dengan kata lain, Referensi dari mulut ke mulut bukan penyebab 
utama munculnya  kepercayaan terhadap situs online, dan tingginya aktivitas 
referensi dari mulut ke mulut yang dilakukan di sesama konsumen tidak selalu 











4.  Pengalaman Berbelanja Online berpengaruh tidak signifikan terhadap 
kepercayaan merek online. Dengan kata lain, pengalaman berbelanja online 
bukan  salah   satu  penyebab  munculnya  kepercayaan  merek  online,  dan 
pengalaman  yang  menyenangkan  bersama  suatu  situs  tidak  selalu  secara 
otomatis mendorong konsumen untuk mempercayai suatu situs penjual online. 
5.  Reputasi Situs mempengaruhi kepercayaan merek konsumen online. Dengan 
kata lain,  reputasi situs bukan salah satu penyebab munculnya kepercayaan 
merek online, dan reputasi situs yang tinggi tidak selalu mendorong konsumen 
untuk mempercayai situs penjual online. 
6.  Kepercayaan Merek Online berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Merek 
Online.  Dengan  kata lain, kepercayaan merek online merupakan salah satu 
penyebab utama munculnya loyalitas merek secara online, dan semakin tinggi 
kepercayaan  online  otomatis  akan  mendorong  munculnya  loyalitas  merek 
secara online. 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
 
Beberapa hal yang dapat dijadikan keterbatasan pada penelitian ini, 
antara lain : 
1.  Obyek situs penjualan online yang diamati pada penelitian ini terbatas pada 
sejumlah situs  lokal yang telah beroperasi di Indonesia dan dapat dikatakan 
sebagai situs terkenal oleh masyarakat. 
2.  Kajian teori yang didapat pada buku-buku yang beredar di Indonesia sangat 









Untuk penelitian selanjutnya, maka berdasarkan hasil penelitian ini 
dapat dikemukakan saran-saran sebagai berikut. 
1.  Penelitian ini mendapati bahwa sebenarnya perusahaan internasional semisal 
Amazon.com   yang  berjualan  pula  produk-produk  yang  dibutuhkan  oleh 
masyarakat   Indonesia   beberapa   kali   dicari   dan   ditanyakan   oleh   para 
responden. Oleh karena itu, pada para  perusahaan maupun perorangan yang 
bergerak dalam bidang penjualan melalui internet hendaknya pula mengikuti 
jejak langkah dari situs yang sudah lama bergerak di luar negeri. Pengalaman 
dan keseriusan situs penjualan online dari luar negeri yang bahkan menangani 
pula penjualan produk-produk dari Indonesia melalui internet, perlu diamati 
dan bahkan ditiru oleh para pengusaha lokal yang sama-sama bergerak dalam 
penjualan melalui internet. 
2.  Temuan  observasi  yang  dilakukan  peneliti,  tidak  banyak  mahasiswa  yang 
memiliki   minat  terhadap  transaksi  online,  yaitu  ketika  peneliti  mencari 
mahasiswa   sebagai   responden   penelitian.   Kepada   lembaga   pendidikan, 
misalnya STIE Perbanas Surabaya yang menyelenggarakan pendidikan dalam 
bidang  ekonomi,  hendaknya  juga  mulai  memberikan  mata  kuliah  khusus 
mengenai transaksi online, baik dari sisi hukum, ekonomi maupun hubungan 
sosial. 
3.  Kepada  calon  konsumen  yang  hendak  membeli  produk  secara  online, 
hendaknya memilih penjual yang menggunakan pihak ketiga (perantara, yaitu 






menggunakan  jasa  rekening  bersama  atau  dikenal  dengan  nama  “rekber”. 
Rekber prinsip kerjanya adalah konsumen membayar dan mengirimkan uang 
sejumlah harga barang ke rekening bersama (disediakan oleh situs 
bersangkutan). Pembeli wajib mengirimkan barang terlebih dahulu sebelum 
uang si pembeli diberikan kepada penjual. Bilamana situs tersebut sudah yakin 
bahwa  barang  sudah  diterima,  maka  uang  si  pembeli  diserahkan  kepada 
penjual oleh situs penyelenggara  transaksi online. Bilamana transaksi tidak 
berjalan sebagaimana mestinya (berdasarkan kerjasama dengan pembeli) maka 
uang tersebut akan dikembalikan kepada pembeli. 
Atau cara yang lain, konsumen bisa memilih metode pembelian online dengan 
cara  “COD”  (cash  on  delivery),  yaitu  konsumen  wajib  membayar  setelah 
barang diserahkterimakan dari penjual. 
4.  Saran  kepada  para  pengusaha  yang  menjual  produk  melalui  cara  online, 
misalnya : 
a.  Pengusaha  hendaknya  memperhatikan  bahwa  kemasan  produk  yang 
dikirim   kepada  pembelinya.  Hal  ini  diketahui  dari  pengakuan  para 
responden  yang  menceritakan  pengalamannya  dan  mendapati  kemasan 
produk yang dibelinya rusak ketika tiba di rumah. 
b.  Pengusaha hendaknya memberikan jaminan bahwa produk yang 
ditawarkan akan sesuai dengan penawaran di iklan online ketika diterima 
oleh  pembelinya.  Hal  ini  diketahui  dari  responden  yang  menceritakan 







dengan apa yang dipamerkan pada situs online tempat penawaran produk 
itu. 
c.  Pengusaha hendaknya memperhatikan keamanan dari transaksi, yaitu dari 
sisi  keterjaminan pengiriman barang dan ketepatan waktu tiba di tangan 
konsumen yang memesan produk. Hal ini diketahui dari responden yang 
menceritakan  bahwa  barang  yang  dipesannya  tidak  dikirim  walaupun 
pembayaran sudah lunas. Demikian juga  responden menceritakan bahwa 
barang yang diterimanya sangat lama tiba di tempat  pemesanan, tidak 
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